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RESUMO 
STIER, Silvia Clara. Estudo de Viabilidade para implanta~ao de um Centro 
de Distribui~ao de produtos cosmeticos nos EUA. 2008. 
Monografia (MBA em Gerencia de Sistemas logfsticos) - Universidade 
Federal do Parana- CEPPAD. 
0 Objetivo do presente estudo e avaliar as possibilidades para implantagao 
de um Centro de Distribuigao de Produtos Cosmeticos nos EUA, tendo como base o 
caso real da Industria Farmaceutica 0 Boticario. 
0 trabalho esta estruturado em praticas atuais, custos atuais, base te6rica 
para os principais t6picos e por fim o estudo de viabilidade para implantagao do 
referido Centro de Distribuigao. 
Palavras - chaves: Agilidade, Custos e Foco no cliente. 
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INTRODUCAO 
A analise das negociac;oes internacionais em urn contexto globalizado, e 
fundamental na realidade em que diferenc;as culturais assumem urn papel mais 
importante. Adaptar-se a essas culturas e imprescindfvel para o sucesso das 
operac;oes de venda e distribuic;ao. 
0 objetivo desse documento e identificar OS pontos que interferem em urn 
born atendimento ao mercado internacional e projetar melhorias no processo, 
atraves de levantamentos te6ricos, relatos de praticas atuais e estudo de vialbilidade 
para urn Centro de Distribuic;ao, utilizando recursos oferecidos pelo Governo 
Federal. 
Manter-se em urn mercado cada dia mais concorrido, com clientes cada dia 
mais exigentes, requer que as empresas exportadoras (no caso) busquem o 
aperfeic;oamento dos seus processos, adicionando aos seus produtos o valor do 
born servic;o prestado. Agilidade, assertividade de informac;oes, qualidade de 
embalagens e sabre tudo urn produto que se destaque, sao ferramentas essenciais 
para o incremento de vendas. 
Como alvo desse estudo, os clientes norte americanos, possuem a 
competitividade e impaciencia, como principais caracterfsticas. Fomentando assim a 
necessidade de aprimoramentos dos servic;os prestados, conquistando de vez esse 
mercado consumidor. 
Pensando nisso, desenvolveu-se uma proposta de fornecimento de servic;o de 
valor agregado, atraves da implantac;ao do Centro de Distribuic;ao nos EUA (Miami, 
FL), utilizando a infra-estrutura oferecida pelo Governo brasileiro, atraves da APEX-
Brasil (Agencia de Promoc;ao de Exportac;oes e lnvestimentos). 
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1 FUNDAMENTAf;AO TEORICA 
Esse capitulo deve explanar de forma te6rica os t6picos mais importantes na 
cadeia de suprimentos internacional, evidenciando os pontos relacionados ao projeto 
em questao. 
1.1 Previsao de Demanda 
A Previsao de demanda e essencial para o processo de decisao e 
planejamento das cadeias de suprimentos. A previsao de demanda futura e a base 
para todas as decisoes estrategicas e de planejamento. 
Os planejamentos sao definidos com "puxar" e "empurrar''. T odos os 
processos de empurrar sao desempenhados em antecipac;ao a demanda do cliente 
e todos os processos de puxar ocorrem em resposta a demanda do cliente. Para o 
processo de empurrar deve ser planejado o nfvel de produc;ao e para o processo de 
puxar o planejamento deve ser sabre o nfvel de capacidade que sera 
disponibilizado, porem em ambos os casas a principal medida e prever a demanda 
futura. 
Alem das decisoes sabre produc;ao e distribuic;ao, as empresas utilizam as 
previsoes de demanda futura como base para muitas outras determinac;oes 
realizadas na fase "empurrar" de uma cadeia de suprimentos. Sao etas: 
Produc;ao: programac;ao, controle de estoque e planejamento agregado. 
Marketing: alocac;ao da forc;a de vendas, promoc;oes, lanc;amento de novas 
produtos. 
Financ;as: investimento e planejamento orc;amentario. 
Pessoal: planejamento da mao de obra, contratac;oes e demissoes. 
Assim, as decisoes sao baseadas em uma previsao, podemos ver que 
todas as decisoes estao inter-relacionadas. 
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1.1.1 Caracterfsticas da Previsao de Demanda 
Normalmente as previsoes estao sempre erradas e devem, por isso, incluir o 
valor esperado a urn percentual de erro esperado. 
As previsoes em Iongo prazo sao normalmente menos precisas que a de 
curto prazo. ou seja, com desvio padrao. 
Previsoes agregadas sao normalmente mais precisas que as desagregadas, 
pois apresentam menor desvio padrao de erro relativo a media. 
1.1.2 Modelos de Previsao de demanda 
• Qualitativo - modelos de previsoes qualitativos sao essencialmente ou 
subjetivos. Ap6iam-se no julgamento ou na opiniao de alguem para fazer a 
Previsao. Apropriados para quando existem poucos dados hist6ricos. 
• Modelos de Series Temporais - modelos de previsao de series temporais 
utilizam o hist6rico de demanda para fazer a previsao. Baseiam-se na 
suposic;ao de que o hist6rico da antiga demanda e urn born indicador da 
demanda futura. 
Esses modelos sao mais adequados quando a situacao e estavel e o padrao 
basico de demanda nao sofre variacoes significativas de urn ano para o outro . Sao 
os modelos 
• Causal - modelos de previsoes causais pressupoe que a PV e amplamente 
correlacionada com alguns fatores conjunturais. (ex. situacao economica ou 
taxas de juros) Os modelos causais estabelecem essa correlac;ao entre 
demanda e fatores conjunturais utilizam estimativas de quais serao esses 
fatores para prever demanda futura. 
• Simulac;ao - reproduzem as escolhas dos consumidores que geram a 
demanda para chegar a uma previsao. Utilizando a simulacao a empresa 
pode combinar modelos de series temporais e causais para responder 
questoes como impacto de promocoes e concorrencia. 
Pode ser complicado decidir qual modelo e mais adequado para as previsoes. 
Na verdade diversos estudos indicam que utilizacao de multiplos modelos de 
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previsao e, posteriormente, a combinacao de suas previs6es em uma previsao real e 
mais eficaz a escolha de urn modelo individual. 
1.1.3 lntegrac;ao de Planejamento e demanda 
A empresa deve conectar sua previsao com todas as atividades de 
planejamento dentro da cadeia de suprimento que utilizarao essa previsao ou que 
venham influenciar a demanda. Essa sincronia deve ocorrer em nfvel de sistemas e 
nfvel gerencial. 
0 ideal para empresa e que ela tenha uma equipe com funcoes interligadas, 
composta por membros de cada uma das funcoes afetadas, responsaveis pela 
execucao de urn plano nos processos de previsao e planejamento, pois dessa 
maneira garante que todas as quest6es operacionais sejam levadas em 
consideracao durante as fases de prevsao e planejamento. 
1.2 Estoque 
0 estoque existe na cadeia de suprimentos devido a uma inadequacao entre 
suprimento e demanda. 
Alguns papeis importantes executados pelo estoque na cadeia de 
suprimentos: 
• Aumentar a quantidade de demanda que pode ser atendida, pois ele permite 
que o produto esteja pronto e disponfvel para o momento que o cliente quiser. 
• Reduzir custos explorando quaisquer economias de escala que possam 
existir nos processos de producao e distribuicao. 
• E espalhado por toda a cadeia de suprimentos passando de materias primas 
para produtos acabado, mantido por fornecedores, fabricantes e 
distribuidores. 
• E urn forte gerador de custos na cadeia e exerce urn forte impacto na 
responsividade. 
• Exerce urn grande impacto no tempo de fluxo do produto em uma cadeia de 
suprimentos. 
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• Exerce influencia na taxa de saida; ou seja, quando ocorrem as vendas ao 
cliente final. 
A escolha implicita sobre o estoque esta entre a responsividade, resultante 
da manutengao de maiores estoques, e a eficiencia, resultante de estoques 
me no res. 
1.2.1 Componentes de analise para politica de estoque 
Estoque Ciclico; E o estoque medio utilizado para satisfazer a demanda 
entre o recebimento das entregas vindas dos fornecedores. 0 tamanho do estoque 
ciclico e o resultado da produgao ou da compra de materiais em grandes lotes. 
A escolha basica que se deve fazer e o custo de manutengao de lotes 
maiores (ciclico alto) eo custo de constantes emissoes de pedidos (ciclico baixo) 
Estoque de Seguran~a; E o estoque mantido como precaugao no caso de a 
demanda exceder as expectativas e serve para combater as incertezas. 
Estoque Sazonal; E o estoque criado para combater a variabilidade 
previsivel da demanda. As empresas que utilizam esse modelo, produzem nos 
periodos de baixa demanda para utilizar nos periodos de alta demanda, quando 
provavelmente nao terao condigoes de produzir tudo que e pedido. 
1.2.2 Responsividade x Eficiencia 
0 aumento dos estoques no geral, torna a cadeia mais responsiva ao cliente, 
porem essa escolha tern urn prec;o, uma vez que reduz a eficiencia. Sendo assim, 
deve-se usar o estoque como fator-chave para atingir urn alto nivel de 
responsividade e eficiencia, que a estrategia estabelecer como alvo. 
1.2.3 Tamanho de lote 
As decisoes capitais , QUANDO e QUANTO envolvem alternativas que 
podem gerar resultados praticos bern diferentes . Por essa razao as regras gerais 
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estabelecidas de forma a serem aplicadas a todos os itens de estoque de uma 
determinada classe. 
A atual tendencia e analisar as variaveis de estoques ligadas a problematica 
logfstica como urn todo e nao apenas como guarda de produtos. Nesse caso e 
importante considerar os diferentes tipos de custos que impactam no estoque; 
• Aquisicao de bens (materias -primas, insumos, PA e etc) 
• Administrativos (mao de obra, encargos, sistemas de comunicacao e 
informacao, viagens e etc.) 
• Manutencao de estoques (oportunidade de capital , seguros, armazenagem, 
riscos de obsolescencia, avarias, deterioracao e etc.) 
• Embalagem (materiais componentes, controle de qualidade, manutencao e 
etc.) 
• Falta de estoque; 
• Transporte; 
• Nao qualidade; 
• Armazenagem por unidade (conservacao nos im6veis, equipamentos e 
instalacoes destinadas a armazenagem, impostos e taxas de depreciacao). 
0 primeiro passo para analise e dividir o estoque segundo a natureza de suas 
demandas: 
Tipo de demanda Controle de estoque 
Permanente Previsao de demanda por item; 
Prazos de ressuprimento definido; 
Estabelecimento do lote economico. 
Sazonal Previsao acurada do nfvel futuro de demanda; 
Picos de demanda em epocas conhecidas. 
Irregular Previsao de vendas imprecisa dificultam a definicao do LEG. 
Em declfnio Diminuicao peri6dica do nfvel de estoque ate a extincao. 
Derivada Demanda de produtos associados entre si. 
Tabela 1 - demanda 
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1.3 Armazenagem 
A armazenagem tern infcio com a observac;:ao pelo hom em da alternancia entre perfodos de 
fartura e escassez e esta intrinsecamente relacionado com a necessidade de abastecimento dos povos. 
Armazenagem e o acumulo de estoque por urn perfodo de tempo. Varias 
localizagoes de urn armazem e diferentes perfodos de tempo sao escolhidos, 
dependendo da finalidade da estocagem. Dentro do armazem as atividades de 
manuseio sao repetitivas e bern parecidas com atividades de movimentar e estocar 
que ocorrem nos varios nfveis dos canais de distribuigao , tornando-se esse 
processo urn micronfvel do sistema de distribuigao. 
As instalagoes de estocagem sao projetadas com algumas fungoes primarias; 
manutengao, consolidagao; fracionamento do volume e combinagao. 0 projeto e a 
disposigao do armazem refletem a importancia particular em satisfazer uma ou mais 
dessas necessidades. 
0 tempo provavel que os bens serao mantidos na instalagao e as exigencias 
sob as quais se encontram a estocagem, ditam a natureza exata da configuragao e 
da disposigao da instalagao. As instalagoes variam de estocagem especializada de 
Iongo prazo, de mercadorias em geral ate a manutengao temporaria dos bens. No 
ultimo caso os materiais sao mantidos pelo tempo necessarios somente para montar 
uma carga. Os produtos armazenados nestas varias modalidades incluem produtos 
acabados para o mercado, semi-faturados aguardando montagem ou 
processamento adicional de materias primas. 
0 uso das instalagoes de estocagem para fracionamento de volume ou 
transbordo e o oposto daquele para consolidar embarques. Embarques de volumes 
com taxas de transportes baixas sao movimentados para o armazem e, entao, 
reembarcados em quantidades menores como requeridas pelos clientes, o 
fracionamento de volumes e comum em armazens de distribuigao, especialmente 
quando as taxas de transporte de entrada excedem as taxas de safda, os pedidos 
dos clientes sao em quantidades de carga incompleta e a distancia entre clientes e 
fabricantes e longa. 
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1.3.1 Localiza~ao de Materiais 
Diferentemente da armazenagem industrial, onde normalmente se utiliza o 
sistema de localiza~ao fixa, pois os pontos estao estao diretamente relacionados ao 
tempo de permanencia em estoque evinculados a seu uso na linha de produ~ao, ao 
tratarmos de armazenagem como presta~ao de servi~os , o arranjo ffsico dos 
produtos armazenados diz mais respeito ao tipo de produto, tamanho do lote, tipo de 
atendimento ao cliente e aos modais de transports aplicados. 
Os criterios mais comuns de armazenagem sao: 
• Areas internas ou externas (patios); 
• Medida e peso individual de volumes; 
• Restri~oes de empilhamento; 
• Compatibilidade entre diferentes mercadorias armazenadas simultaneamente; 
• Equipamentos disponfveis; 
• Docas ou linhas ferreas. 
0 uso desse sistema exige endere~amentos dos corredores, travessas e 
coxias. ex: Armazem 3, 2nd piso, corredor A , coxia 7. 
Com a dissemina~ao da leitura 6tica por c6digo de barras e processamento 
eletronico de dados, esse sistema vern sendo universalizado na codifica~ao de 
materiais , por meio do Sistema de Gera~ao de c6digos - SGC e do sistema para 
alimentar computadores - SAC. 0 sistema SAC e ideal para grandes quantidades 
de itens em estoque: 
C6digo 39; c6digo ideal para impressao em materiais de baixa qualidade e 
permite o registro de informa~oes de origem, destino e sequencia de opera~oes. 
C6digo ITF; Adaptado para impressoes em caixasde papelao , representa os 
numeros com cinco elementos, sendo dois mais largos. 
EAN; oferece inumeras varia~oes, baseado no adensamento de grafia, 
aproveitando a resolu~ao de impressao das embalagens. 
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1.3.2 Movimentac;ao de materiais 
A movimentacao de materiais e uma operacao rotineira no processamento de 
mercadorias, na industria , no transporte, armazenagem e distribuicao. 
• Manuseio; deslocamento interno de volumes , pela forca humana. 
• Movimentacao; Deslocamento interno de volume por equipamentos. 
• Transporte; movimentacao externa de volumes por sistemas mecanizados; 
1.3.3 Sistemas mais usuais de armazenagem 
Estatlstica e dinamica; Caso o tempo de espera seja curto, o material pode 
permanecer sobre o equipamento de movimentacao ate a fase seguinte, o que se 
denomina armazenagem dinamica. 
Vertical e horizontal; refere-se ao aproveitamento de espa<;o, em raz6es de 
ordem economica para reducao de custos, orientando o aproveitamento vertical das 
areas de armazenagem. 
lnterna e externa; existem mercadorias que exigem protecao contra 
intemperies exigindo serem dispostas no interior e armazens; ja outrs permitem 
exposicao, barateando o custo de armazenagem. 
Equipamentos para movimentacao de materiais. 
Os mais usuais sao: 
• Paleteiras; 
• Elevadores e transelevadores; 
• Plataformas e rampas elevadoras e basculantes . 
• Empilhadeiras com lancas telesc6picas e gama de implementos; 
• Pontes rolantes; 
• Robos para transferencias; 
• Tratores e semireboques (MAFI) 
• Vefculos automaticamente guiados. 
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1.4. Processamento de pedidos 
0 tempo necessaria para completar as atividades do ciclo do pedido e o 
estimulador dos servic;os ao cliente. Tern sido estimado que as atividades 
associadas a preparac;ao, a transmissao, a entrada e ao preenchimento do pedido 
representam de 50% a 70% do total de tempo do ciclo do pedido em muitos setores. 
Assim, se urn nfvel alto de servic;o ao cliente sera providenciado atraves de ciclos 
curtos e consistentes, e essencial que essas atividades de processamento de 
pedidos sejam cuidadosamente administradas. 
A medida em que o tempo passa, o custo de obter informac;ao acurada e a 
tempo atraves da cadeia de suprimentos diminui consideravelmente, enquanto o 
custo da forc;a trabalho e dos materiais aumentou. Por causa disso, tern havido 
crescentes esforc;os para substituir recursos por informac;oes. Por exemplo, a 
informac;ao tern sido usada para substituir estoques, portanto, para reduzir custos 
16gicos. Alem de observar a gestao do processamento de pedido, os sistemas de 
informac;oes logfsticas serao explorados em como eles tern procedido para melhorar 
a gestao do processamento da cadeia de suprimentos. 
1.4.1 Prepara~ao de pedidos 
A preparac;ao de pedidos refere-se as atividades de obtenc;ao das 
informac;oes necessarias sobre os produtos ou servic;os desejados e, formalmente, a 
requisic;ao dos produtos a serem comprados. Pode compreender a determinac;ao de 
urn fornecedor apropriado, o preenchimento de urn formulario de pedidos por urn 
cliente ou urn vendedor, a determinac;ao da disponibilidade de estoque, a 
comunicac;ao oral de pedidos de informac;ao pelo telefone de urn funcionario de 
vendas, ou a escolha atraves de urn menu no computador. 
Sistema de identificac;ao e radio frequemcia (RF/ID), sao novas tecnologias 
que favorecerao e reduc;ao do tempo na fase de preparac;ao de pedidos do ciclo de 
pedidos do cliente. 
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1.4.2 Transmissao de pedido 
Transmitir a informacao do pedido e a proxima atividade sequencia! do ciclo 
de processamento de pedido. Envolve a transfer€mcia do pedido requisitado do seu 
ponto de origem a o Iugar no qual a entrada de pedido pode ser manuseada. 
1.4.4 Entrada de pedidos 
A entrada de pedidos refere-se a uma variedade de tarefas que antecedem o 
em barque: 
• Verificar a acuracia da informacao do pedido, tais como descricao, numero, 
quantidade e preco do item; 
• Verificar a disponibilidade dos itens pedidos; 
• Preparar pedido em aberto ou documentacao de cancelamento de pedido; 
• Verificar a situacao de credito do cliente; 
• Transcrever a informacao do pedido quando necessaria; 
• Faturamento. 
C6digos de barra e os leitores 6ticos tern sido espe~ialmente importantes para 
a entrada de informacao de pedidos de forma precisa, rarj,,Ja e a baixo custo. 
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1.5. Comercio Exterior 
1.5.1 Documenta~ao de Exporta~ao 
Ap6s a emissao do faturamento, inicia-se o processo de liberacao aduaneira, 
nesse ponto os documentos desempenham uma importante funcao. 
Uma negociacao internacional formaliza-se por meio de urn contrato, que nao 
precisa ter uma forma preestabelecida, podendo ser uma carta ou urn fax onde se 
definam as condi<;6es da operacao. Para facilitar o intercambio comercial, alguns 
documentos sao padronizados. 
Os documentos abaixo sao inerentes ao comercio internacional de produtos e 
sao necessaries para desembaraco das mercadorias nas aduanas, tanto no pafs de 
origem como no pafs de destine. 
• Proforma; 
Documento que contem os itens que embarcarao no pedido. Este documento deve 
ser aprovado pela distribuidora junto a Calamo. Sera apresentado pela distribuidora 
ao Banco no caso de abertura de Cartas de credito ou pagamentos antecipados. 
• Fatura Comercial 
Principal documento para o pagamento e que deve estar de acordo com o os 
produtos recebidos. E importante que a distribuidora faca a conferencia dos produtos 
no memento do recebimento. 
• Packing list (romaneio de carga) 
Lista os produtos embarcados, relacionados as caixas e I ou pallets em que se 
encontram. 
• Conhecimento de embarque 
Preenchido pelo embarcador e assinado pelo comandante do navio ou aviao, 
confirmando o recebimento da carga a bordo e especificando o frete pago 
antecipadamente ou a ser pago no destine. 
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• Certificado de origem 
Atesta a nacionalidade do produto e expressa acordos comerciais entre pafses, a fim 
de diminuir a porcentagem do Impasto de lmportacao incidente sabre os produtos e 
pagos pela distribuidora. 
• Certificado de inspecao 
Emitido ap6s a inspecao por 6rgaos que atuam com este fim como lntertek, 
Bureau Veritas, SGS e etc. Atesta a integridade da carga e documentos para 
embarque. 
• Cerificado de expurgo 
Emitido para os pafses cuja entrada de madeiras e regulamentada e 
autorizada somente mediante desinfeccao da carga no pals de origem. 
1.5.2. Despacho aduaneiro 
Despacho de exportac;ao eo procedimento fiscal mediante o qual se processa 
o desembaraco aduaneiro da mercadoria destinada ao exterior , seja ela exportada a 
titulo definitivo, ou nao. (IN SRF n. 28/94) 
Ap6s dada a entrada da documentacao e liberacao junto a Receita Federal , o 
exportador deve aguardar a parametrizacao, sendo que: 
Canal Amarelo: lnspecao documental da carga. 
Canal vermelho: Exige inspecao ffsica e documental da carga pela SRF. 
Canal verde: liberacao automatica. Nesse caso a inspecao documental fica a 
criteria do Fiscal. 
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1.5.3. Formas de pagamentos internacionais 
Ap6s o importador efetuar o pagamento da fatura atraves do canal bancario 
indicado, o pagamento demora alguns dias para credito na conta do exportador. De 
acordo com o Fluxo abaixo, o tempo de finaliza<;ao do processo pode variar de 
acordo com o pals remetente da remessa financeira. 0 importador pode contribuir 
para que a remessa seja rastreada e localizada com maior agilidade, enviando copia 
do SWIFT (documento interbancario de transferencia das divisas) para o exportador. 
- -
Figura 1 - Fluxo Financeiro 
1.5.4. lncoterms 
No que diz respeito aos incoterms, verificar que eles determinam com exatidao, 
a divisao de custos, riscos e perdas entre importadores e exportadores. Conhecer 
cada um dos termos significa evitar surpresas com custos adicionais e inesperados. 
CIF- COST INSURANCE AND FREIGHT 
0 exportador e responsavel pela entrega da carga no porto ou aeroporto de 
destino. Sendo o frete e seguro internacionais pagos antes do embarque as 
companhias. 
FOB - FREE ON BOARD 
0 exportador e responsavel pela entrega da carga no porto I aeroporto de 
origem. Sendo o frete e seguro internacionais pagos pelo importador. 
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1.5.5. Transportes lnternacionais 
Antes de efetuar o pedido de compra, o importador deve estar atento as 
particularidades de cada modal de transports, avaliando tempo para disponibilizacao 
de produtos, fluxo de caixa e facilidades das aduanas. 
1.5.5.1. Trans porte aereo 
0 transports aereo possui algumas vantagens sobre o marftimo, pois e mais 
rapido e seguro e sao menores os custos com seguro, estocagem e embalagem, 
alem de ser mais viavel para remessa de amostras, brindes, bagagem 
desacompanhada, partes e pecas de reposic;ao, mercadoria perecfvel, animais, etc. 
A base de calculo do frete aereo e obtida por meio do peso ou do volume da 
mercadoria, sendo considerado aquele que proporcionar o maior valor. Para saber 
se devemos considerar o peso ou o volume, a lATA (International Air Transport 
Association) estabeleceu a seguinte relac;ao: 
Relacao IAT A (peso/volume) : 1 kg = 6000 cm3 ou 1 ton 6 m3 
Por exemplo: no caso de urn peso de 1 kg acondicionado em urn volume 
maior que 6000 cm3, considera-se o volume como base de calculo do frete, caso 
contrario, considera-se o peso. 
A lATA e uma entidade internacional que congrega grande parte das 
transportadoras aereas do mundo, cujo objetivo e conhecer, estudar e procurar dar 
soluc;ao aos problemas tecnicos, administrativos, economicos ou politicos surgidos 
como desenvolvimento do transports aereo. 
As tarifas, baseadas em rotas, trafegos e custos, sao estabelecidas no ambito 
da lATA pelas empresas aereas, para serem cobradas uniformemente, conforme as 
classificacoes seguintes: 
• normal: aplicada aos transportes de ate 45 kg; 
• tarifa de quantidade: para pesos superiores a 45 kg; 
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• tarifa classificada (class rates): percentual adicionado ou deduzido da 
tarifa geral, conforme o caso, quando do transporte de mercadorias especfficas 
(produtos perigosos, restos mortais e urnas, animais vivos, jornais e peri6dicos e 
cargas de valor, assim consideradas aquelas acima de US$ 1 000/kg), apurados no 
aeroporto de carga; 
• tarifas especfficas de carga (specific commodity rates): sao tarifas 
reduzidas aplicaveis a determinas mercadorias, entre dois pontos determinados 
(transporte regular). Possuem peso mfnimo; 
• tarifas ULD (Unit Load Device): transporte de unidade domicflio a 
domicflio, aplicavel a cargas unitizadas, em que o carregamento e o 
descarregamento das unidades ficam por conta do remetente e destinatario (prevista 
a cobranga de multa por atraso por dia ou fragao ate que a unitizagao esteja 
conclufda); 
• tarifa mfnima: representa o valor mfnimo a ser pago pelo embarcador. 
Nao e classificada pela IAT A. 
' 
1.5.5.2 Transpor~e marftimo 
0 transporte e aquele realizado por navios a motor, de grande porte, nos 
! 
mares e oceanos, e pode ser dividido em duas categorias, de acordo com sua 
finalidade: 
Longo curso- que e uma navegagao internacional, isto e, o transporte de 
cargas entre portos de pafses diferentes. 
' 
Cabotage~ - que e uma navegagao nacional, e significa o transporte de 
cargas entre porlos marftimos nacionais, ou entre portos marftimos nacionais e 
portos interiores do pafs localizados em rios. 
Pode-se notar que esta divisao nada tern a ver com a distancia a ser 
percorrida, mas com a caracterfstica da navegagao, isto e, nacional ou internacional. 
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6rgaos intervenientes 
• International Maritime Organization (IMO) entidade ligada a Organizac;ao das 
Nac;6es Unidas. 
A IMO e urn 6rgao cuja func;ao e promover a seguranc;a no mare a 
eficiencia da navegac;ao, bern como tomar medidas preventivas para evitar a 
poluic;ao maritima que pode ser causada pelos navios, por meio de acidentes ou rna 
conservac;ao, entre outras coisas. 
Esse 6rgao e responsavel pela criac;ao do International Safety Management 
Code (IMS Code) (C6digo de gerenciamento ambiental), que se refere ao 
gerenciamento do meio ambiente e de navios. Sua finalidade e tornar a navegac;ao 
mais segura e confiavel, bern como proteger os mares e oceanos. 
Dentre os trabalhos da IMO destaca-se a criac;ao da Safety of life at sea 
(SOLAS) (seguranc;a da vida no mar), uma convenc;ao estabelece urn conjunto de 
regras, visando promover e controlar a seguranc;a no mar, quanto a protec;ao da vida 
humana envolvida de alguma forma com a atividade de navegac;ao maritima. 
• Ministerio dos Transportes (MT); 
• Secretaria dos Transportes Aquoviarios (STA); 
• Departamento da Marinha Mercante (DMM); 
• Departamento dos Portos (DP); 
• Tribunal Marltimo {TM). 
Empresas intervenientes 
Armador 
E uma pessoa jurldica, estabelecida e registrada, com finalidade de realizar 
transporte marltimo, local ou internacional, atraves da operac;ao de navios, 
explorando determinadas rotas, e que se oferece para transportar cargas de todos 
os tipos de urn porto a outro. Pode tambem ser uma pessoa ffsica. 
Agencia Maritima 
E a empresa que representa o armador em determinado pals, estado, cidade 
ou porto, fazendo a ligac;ao entre este e o usuario do navio. Nao e comum o contato 
direto do usuario como armador, sendo essa func;ao exercida pelo Agente Marltimo. 
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NVOCC 
Esta sigla significa Non-Vessel Operating Common Carrier (transportador 
comum nao-proprietario de navio). Trata-se de urn armador sem navio, virtual, e que 
se propoe a realizar tranporte marftimo em navios de armadores tradicionais 
constitufdos. E uma forma de ter/manter o controls sobre uma parte do navio sem ter 
que, efetivamente, compra-lo ou freta-lo e nem administra-lo ou opera-lo. 
0 transports marftimo e a maneira mais economica de movimentar 
mercadorias de urn continents ao outro. Nesse caso, quanto mais planejado lote de 
compra , melhor a otimizacao da carga e mais economia e gerada. 
Container Cheio: e a maneira mais economica de comprar, pois reduz o 
valor do frete internacional em relacao ao volume comprado. Assim e possfvel alocar 
grande volume de produtos a baixo custo. 
Carga fracionada: e necessaria ter em maos o volume da carga e a taxa de 
frete cobrada pelos armadores. Normalmente e necessaria pagar urn valor mfnimo 
pelo espaco da carga independents de sua dimensao ou peso. A carga vai junto 
com outros tipos de mercadorias, sendo que nem todos os armadores aceitam 
executar este tipo de transports. 
A tarifa do frete marftimo e composta basicamente dos seguintes itens: frete 
basico: valor cobrado segundo o peso ou o volume da mercadoria (cubagem), 
prevalecendo sempre o que propiciar maior receita ao armador; 
Ad-valorem: Percentual que incide sobre o valor FOB da mercadoria. 
Aplicado normal mente quando esse valor corresponder a mais de US$ 1 000 por 
tonelada. Pode substituir o frete basico ou complementar seu valor; 
Sobretaxa de combustive! (Buker surchage): Percentual aplicado sobre o 
frete basico, destinado a cobrir custos com combustfvel.; 
Taxa para volumes pesados (Heavy lift charge) Valor de moeda atribufdo 
as cargas cujos volumes individuais, excessivamente pesados (normalmente acima 
de 1500 kg), exijam condigoes especiais para embarque/desembarque ou 
acomodacao no navio; 
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Sobretaxa de congestionamento: lncide sobre o frete basico, para portos 
onde existe demora para atraca9ao dos navios; 
Fator de ajuste cambial- CAF (Currency adjustment factor):Utilizado para 
moedas que se desvalorizam sistematicamente em rela9ao ao d61ar norte-
americana; 
1.5.6. Carga perigosa 
Por conter consideraveis quantidades de alcool, a categoria de produtos 
perfumaria e considerada perigosa para o transporte internacional. Por isso, e 
obrigat6rio que todas as cargas sejam acompanhadas pelos documentos abaixo, 
que sao requisitos basicos para ingresso em aeronaves e navios. 
• Ficha de Emergencia (Emergency Declaration) 
• Declara9ao de Embarque (Shipper Declaration); 
• DCA- Dangerous Cargo Application; 
• IMO- Dangerous Goods Declaration; 
• Multimodal Dangerous Goods Form; 
1.5. 7. Seguro internacional 
0 exportador deve saber que o seguro internacional para a movimenta9ao 
dos produtos na exporta9ao e de relevante importancia, consistindo numa parte 
integrante de determinadas modalidades de venda, como eo caso do CIF ou outra 
equivalents. 
Seguro e uma opera9ao que se realiza entre duas partes , isto e, entre o 
segurado que precisa proteger uma mercadoria e o segurador que esta disposto a 
fazer esta prote9ao. lsto e coordenado por uma terceira parte, denominada 
corretora, de modo que a parte segurada, que aderiu a este prop6sito, possa 
resguardar seus bens em eventuais danos ou perdas. 
No caso da ocorrencia de algum sinistro, o segurado devera ser indenizado 
pela seguradora por quaisquer danos que os bens segurados tenham sofrido e que 
estejam previstos no contrato do seguro. 
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Para segurar os seus bens o segurado paga uma importancia a seguradora, 
relativa a carga segurada, e que e combinada previamente por ocasiao da 
contratac;ao do seguro. 
0 objetivo do seguro e dar a carga protec;ao contra danos ou perdas, ou seja 
visa sempre repor o bern sinistrado. 0 seguro nunca deve ter como objetivo principal 
produzir lucros com relac;ao ao bern segurado, muito embora isto possa ocorrer e urn 
seguro neste sentido possa ser realizado. 
0 seguro pode, tambem, cobrir as despesas incorridas pelo beneficiario 
relativas a todas as providencias tomadas no sentido de evitar ou reduzir os danos 
que a mercadoria possa sofrer. 
Ele pode, alem disso, cobrir muitas outras situac;oes como despesas com 
vistorias de carga sinistrada, impastos, lucros esperados, inadimplencia do 
comprador, guerras, greves, etc. 
Uma operac;ao de seguro e urn contrato jurfdico realizado entre as partes 
envolvidas, sendo que os intervenientes tern direitos e obrigac;oes que devem 
respeitar e cumprir, e que prevalecem durante o perfodo de vigencia do seguro 
contratado. 
Ao contratar o seguro da carga, atentar para a sua Modalidade de Compra. 
Conforme os exemplos abaixo: 
FOB - 0 Exportador e responsavel pela contratac;ao do seguro ate a entrega 
do pedido no navio ou aviao (Porto/Aeroporto) de origem. 0 importador, por sua vez, 
e responsavel pela contratac;ao do seguro com cobertura do porto de origem ate o 
armazem no pafs de destino. 
CIF - Exportador e responsavel pela contratac;ao do seguro com cobertura 
ate o porto no pafs ?e destino. A contratac;ao do seguro do porto de destino ate o 
armazem e responsabilidade do importador. 
1.6. Estudo de Viabilidade 
Esta etapa e executada desde as fases iniciais, reciclando interativamente, 
sendo refinada sucessivamente ate que se obtenha a melhor soluc;ao. Ela comec;a 
mesmo por ocasiao da determinac;ao das necessidades do cliente. Consiste no 
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met6dico levantamento das solucoes possfveis seguido da analise comparativa 
destas solucoes e na selecao e recomendacao de uma concepcao do mesmo em 
suas partes essencias, de forma de satisfazer as necessidades identificadas. 
Nesta fase inicial, de extrema repercussao em todo o ciclo de vida do projeto 
devem ser estabelecidos diversos criterios tecnicos de concepcao, de projeto e 
producao, alem de criterios economicos, para orientar as decisoes sobre: 
• Tecnologia dominada x tecnologia nova; 
• Materiais convencionais x novos materiais; 
• Alto nfvel de automacao x baixo nfvel; 
• Longa vida x vida mais curta; 
Entram em consideracao, neste ponto, os criterios para determinacao de 
tecnologias, processos e materias, conforme se adote uma "filosofia" inovadora e 
agressiva ou tradicional e rotineira. 
E nesta fase que sao estabelecidos os criterios e padroes para a gestao da 
qualidade. 
Segundo OS criterios estabelecidos, procede-se a identificacao de possfveis 
solucoes que satisfacam os requisitos operacionais, em termos de desempenho , 
incluindo uma estimativa dos custos envolvidos. 
Tratando-se de uma etapa muito critica, as solucoes possfveis devem ser 
criteriosamente registradas, com precisao, concisao, clareza sem ambigOidades, 
sempre que possfvel, o cliente, o futuro operador eo usuario devem participar desta 
etapa. 
0 passo seguinte consiste em avaliar cada solucao, determinando com a 
maior precisao possfvel a respectiva efetividade, os custos esperados e a estimativa 
para a duracao do ciclo de vida. 
A selecao de uma das solucoes parte, basicamente, da comparacao das 
relacoes custo/efetividade de cada uma das solucoes possfveis. lncluindo uma 
estimativa dos riscos associados, a fase de producao, a operacao, manutencao e 
problemas logfsticos etc. 
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2. PRATICAS ATUAIS 
2.1 Armazenagem e manuseio 
0 Boticario conta com um espa9o e equipe destinados exclusivamente ao 
atendimento da opera9ao de exporta9ao; Nesse espa9o ocorre todo processo de 
armazenagem, adequa9ao, separa9ao e expedi9ao de produtos cosmeticos para o 
atendimento de 24 pafses. 
Esse armazem e abastecido conforme demanda ' porem a prodU9aO e 
praticada conforme a previsao de vendas . 
2.1.2. Caracterfsticas principais do armazem: 
• Armazem vertical, contando com equipamentos como paleteiras, 
empilhadeiras e equipamentos de Radio FreqO€mcia; 
• Endere9amento de acordo com as posi96es de pallets , nas referidas ruas e 
organizadas por categorias de produtos. 
• Taxa de ocupa9ao media de 95%. 
• Movimenta9aO media de 250.000 pe9aS I mes 
• Nfvel de atendimento variando entre 95 e 98% (OFR) 
• Acuracidade de estoque 99.8% (media) 
• Mao de obra terceirizada pela empresa DHL 
• Produtividade homem/ hora de 175 , para adequa9ao de produtos 
( etiquetagem) 
• Controle das opera96es utilizando o SAP- R3 , modulo WM. 
• Possui duas docas, ambas para recebimento e expedi9ao; 
2.1.3. Requisitos basicos 
• Armazem sempre limpo, seco e arejado; 
• Temperatura deve variar somente entre 5QC e 45QC, porem nao existe 
controle da mesma, pelas caracterfstica climaticas da regiao onde o armazem 
esta instalado. 
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• Caixas padrao, devem obrigatoriamente, serem colocados sobre pallets de 
madeira, plastico' ou outro material similar, nao podendo ser armazenado 
diretamente no chao, para evitar o contato direto com o piso; 
• Como o armazem e vertical, o pallet deve ser travado com "strech" ou outro 
dispositivo de seguranc;a qualquer, para evitar quedas e danos para os 
produtos e, principalmente evitar acidentes aos operadores. 
Sobre o tratamento com as caixas com produtos, devem ser tornados os 
seguintes cuidados: 
• Nao arremessar; Nao levanta-las pelas tiras de lacre; Nao riscar/rasurar; 
Nao tirar as etiquetas; Respeitar as orientac;oes impressas nas caixas; 
Nao colocar peso em cima; Nao empilhar as caixas diretas no chao/piso 
no armazem, entre outros cuidados essenciais para manutenc;ao da 
integridade da carga. 
• Todas as caixas expedidas devem sinalizadas com etiquetas de carga 
perigosa e demais sinalizac;6es de tratativas da carga, 
2.1.4. Criterios para separa~ao 
Por se tratar de itens cosmeticos, os mesmos exigem cuidados no que diz 
respeito a separac;ao dos lotes corretos (FIFO - first in, first out) para evitar que 
produtos venham a ser baixados com menos de 12 meses para data de validade. 
Todos os cosmeticos tern impresso em seu cartucho e na embalagem 
principal, o lote e a data de validade. Para melhor entendimento, o sistema de lote 
segue o calendario Juliano e com uma letra representando o ano de fabricac;ao do 
produto. 
Exemplo: 
Lote: H036 - A letra H representa o ano de 2007 e o numero 036 e o 
trigesimo sexto dia do ano, ou seja, a data de produc;ao foi 05/02/07. Seguindo este 
exemplo, o ano sempre sera representado pela primeira letra que aparece no lote. 
Sabendo disso, as letras representam os anos de fabricac;ao conforme segue: 
H - 2007; G - 2006; F- 2005; etc. 
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Figura 2- exemplo de lote 
2.1.5 Adequa~ao 
Para atender a legislaQao de cada pals, e necessaria que a industria 
brasileira desenvolva embalagens primarias respeitando as regras e idiomas de 
destino. Para isso, cada produto enviado para o exterior precisa de uma 
etiqueta para adequaQao. 0 processo de colagem e manual e feito item a item. 
Dentro dos padr6es atuais a produtividade de etiquetagem do armazem e de 
7000 peQas por dia. 
2.1.6 Embalagens 
Todos os produtos devem ser armazenados em caixas padrao, determinadas 
de caixas master em tres tamanhos distintos (P, M e G), havendo apenas 
diferenciaQao entre elas na altura. 
Altura x Largura x Empilhament 
Comprimento o (Altura) 
Caixa P 16 X 33 X 45 10 CAIXAS 
Caixa M 20 X 33 X 45 8 CAIXAS 
Caixa G 24 X 33 X 45 8 CAIXAS 
'. Tabela 2- Emp1lhamento max1mo 
0 Iastra utilizado nos pallets e de 7 caixas por camada. Nao ha restriQao para 
armazenamento em local alto, devendo apenas ser verificado a questao de 
seguranQa para evitar acidentes. 
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2.1. 7. Condicionamento de carga 
0 sistema SAP-R3, ao rodar a quebra de caixas, considera a existencia de 
produtos considerados perigosos; ou seja; a linha de perfumaria e desodorantes 
spray e aeros6is. Por receberem tratativa diferenciada no sistema de transportes , 
esses produtos recebem tambem caixas especiais e sao agrupados na geragao do 
packing list. 
Na quebra de caixas, nao existem restrig6es em colocar mais de urn item na 
mesma caixa, porem deve ser observado que o mesmo item deve estar sempre 
junto na menor quantidade de caixas possfveis, evitando mistura de itens 
desnecessariamente. 
Ap6s a separagao dos produtos, todas as caixas devem estar lacradas e 
identificadas com nome do cliente, enderego e numero do volume, alem disso, 
devera acompanhar a carga, urn documento de romaneio ou packing list que 
evidencie o que comp6e cada caixa com a informagao de item e quantidade de cada 
material. 
Todos os produtos sao enviados em caixas especialmente desenvolvidas 
para garantir a maior integridade dos mesmos, podendo o envio ser feito via 
maritima, onde as caixas serao todas paletizadas; ou atraves de embarques aereos 
que nao aceitam paletizagao e sao embarcados em caixas avulsas. 
2.1.8. lnventarios 
lnstrumento de garantia da informagao dos estoques armazenados no 
deposito de exportagao, os inventarios gerais sao realizados periodicamente de 
maneira unica para todos os materiais constantes no estoque de exportagao. Alem 
dos inventarios gerais, ao final de cada processo de separagao, e executado uma 
conferencia de todas as posig6es movimentadas para atender o pedido, buscando 
com esta conferencia garantir a eficiencia do processo de separagao, evitando o 
envio de quantidades a maior ou menor dentro das caixas montadas para 
expedigao. 
Os processos de conferencia serao gerados no sistema SAP e as atividades 
de contagem/conferencia disponibilizadas nos coletores (radio frequencia). 
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Como para separacao de exportacao a industria nao conta com a pesagem. 0 
processo de conferencia de posicoes vern substituir a garantia tida no processo de 
separacao nacional efetuado pela balanca (Linha Knapp). Por nao existir dispositivos 
de pesagens na expedicao, a garantia da correta separacao se da atraves da 
conferencia das posicoes de origem movimentadas. 
2.2. Recep~ao de pedidos 
Os distribuidores fazem seus pedidos de compra de produtos atraves do 
portal internacional, onde podem identificar os produtos e quantidades requeridas, 
recebendo esta ordem de compra urn numero sequencia!, cedido automaticamente 
pelo sistema, e que sera e referenciado pela Industria em todas as suas 
comunicacoes relativas ao atendimento de citado pedido. Toda documentacao 
referente ao pedido deve seguir a mesma numeracao. 
Esse pedido e tratado dentro do R3, considerando possfveis promocoes, 
descontos ou reposicoes de pedidos anteriores. Ap6s o tratamento do pedido, e 
gerada a remessa, onde o pedido segue para atendimento, dentro dos padroes 
acima mencionados, chegando ao packing list e faturamento e posteriormente 
iniciando a fase seguinte que e o efetivo processo de exportacao. 
Como o estudo em questao trata do atendimento de exportacoes para os 
Estados Unidos, cabe mencionar algumas caracterfsticas dos pedidos colocados 
palos parceiros desse pafs: 
• Pedidos bimestrais marftimos em grande quantidades, porem entre asses 
pedidos existem varios outros pequenos embarcados pelo modal aereo. 
Como uma acao responsiva ao erro de previsao de vendas, ou 
comportamento positivo do mercado. 
• 30% dos pedidos recebidos sao aereos; 
• Atendimento a 6 exportadores , em diferentes regioes do referido pafs; 
• Todos os importadores trabalham com o mesmo mix e possuem a mesma 
especificacao tecnica, quanta a adequacao de produtos; 
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2.2.1. Distribuic;ao para os Estados Unidos 
Durante a separacao e adequacao dos produtos, ocorrem as cotacoes de 
frete, reserva de praca e preparacao da documentacao para Despacho aduaneira. 
Como os documentos tern enorme representatividade nesse processo, os 
mesmos foram detalhados urn a urn, anteriormente no levantamento te6rico. 
Contudo, encontram-se disponlveis nesse estudo exemplos dessa documentacao, 
conforme abaixo: 
• Proforma; anexo A 
Fatura Comercial anexo s 
• Packing list (romania de carga) anexo c 
• Conhecimento de embarque anexo D 
Certificado de expurgo 
Alem dos materiais acima mencionados, e importante mencionar a existencia 
da documentacao para transporte de cargas perigosas. 
• Ficha de Emergencia (Emergency Declaration) 
Declaracao de Embarque (Shipper Declaration); 
• DCA- Dangerous Cargo Application; 
IMO- Dangerous Goods Declaration; 
Multimodal Dangerous Goods Form; 
Para a questao de cargas perigosas, cabe mencionar que os Estados Unidos 
e urn dos palses mais rigorosos para o recebimento de cargas com essas 
caracterlsticas. Pelos problemas enfrentados anteriormente por essa nacao, como 
terrorismos e ataques qulmicos e biol6gicos, o protecionismo nesse sentido foi 
natural e fica a cada dia mais intenso 
As dificuldades com essa questao tambem refletem no momenta da entrada 
da carga nos avi6es e navios, uma vez que os armadores e companhias aereas 
devem cumprir as regras de pals de destino. Seguindo essa 16gica, os fretes tornam-
se levemente mais caros. 
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Uma vez a carga dentro do navio ou aviao, o proximo passo e a liberacao da 
mesma no destino, passando pelos 6rgaos publicos de seguran<;a nacional, FDA 
(Food and Drugs Administration) e aduanas. 
No processo atual a libera<;ao aduaneira de destino e feita pelos pr6prios 
importadores, que se responsabilizam pelo pagamento dos impostos e taxas locais, 
assim como coordenam frete interno, armazenagem e distribui<;ao local. 
Para melhor visualiza<;ao de todo processo, segue fluxo resumido. 
ATUAL 
Jra15p01le uesp~awtte Transporte Adl.Bm- 1ra15p0ne ,,,..,... .......... 
Fabricalle I exportador lntemo adl&leiro Aduala-RF intemacional EUA R>A lntemo ( distribuidor) 
' 
Faz I 
I Reoobe pediOO 
' emitecd::lr~ I J Faz j:Bgamento I 
II Rerebe p3.gamento I 
• ISeo:im P.P.mrnla 
~ 
Faturarrento 
dretanente p3.ra o 
diente importador ' Calfeociona ertreg:~. carga rtte9' I doclJTef1lr;OO FJSCaiza e Ertregaa r=~iza HF-i>a~ no arrnmem do cargana e ibera na Iibera cargano 1..1 e ibera elibera imJX)rtador + 
laduana aduana destino Rocebe a carga, 
I t ca1 ere, e dstril::l.i p3.raqas 
Tabela 3- Fluxo atual 
2.2.2. Analise da situa~ao atual e o aproveitamento de oportunidades 
A frequencia de coloca<;ao de pedidos , perfil dos pedidos , modal e valor de 
transports, percentual de atendimento entre outros fatores, refletem diretamente na 
formacao dos custos para distribui<;ao. 
Quando damos enfoque ao mercado Norte americana, percebemos uma 
frequencia distorcida na coloca<;ao de pedidos e muitos pedidos aereos entre a 
coloca<;ao de marltimos. 0 que encarece a operacao em todos os sentidos e 
aumenta as possibilidades de faltar produtos no varejo. 
Em paralelo aos problemas enfrentados, a empresa tern estudado aos 
interessantes incentivos dado pelo Governo Federal na tentativa de fomentar as 
exporta<;6es e aumentar a visibilidade dos produtos brasileiros no exterior. 
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I 
Sendo assim comec;a urn estudo de viabilidade para utilizac;ao do Centro de 
Distribuic;ao compartilhado, oferecido pela APEX - BRASIL aos exportadores 
brasileiros nos Estados Unidos. 
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3. ESTUDO DE VIABILIDADE PARA IMPLANTACAO DE UM CENTRO 
DE DISTRIBUICAO NOS EUA. 
Proposta de fornecimento de servic;o de valor agregado, atraves da 
implantac;ao do Centro de Distribuic;ao nos EUA (Miami, FL) com servic;o de 
entrega dos produtos ate instalac;6es dos parceiros. 
A oportunidade de usufruir dos baixos custos oferecidos pela APEX- BRASIL 
e 0 estimulador desse trabalho 
3.1 ldentificac;ao da necessidade 
Ao iniciar a comercializac;ao em pafses desenvolvidos o exportador depara-se 
com uma demanda inesperada - Dispor de uma unidade de distribuic;ao proxima aos 
centros de consumo. Ou seja, ter produtos para pronta entrega e ao alcance das 
maos. 
Para melhor se beneficiar dessa logfstica de distribuic;ao a situac;ao mais 
adequada e que a empresa exportadora abra uma filial no pafs alvo de 
comercializac;ao, o que significa queimar etapas e apressar o processo de 
i nte rnacionalizac;ao. 
3.2. 0 que e APEX- BRASIL 
APEX - Agencia de Promoc;ao de Exportac;oes e lnvestimentos 
No sentido de estimular e facilitar a inserc;ao das empresas de pequeno e 
medio portes no mercado internacional aumentando, de forma sustentada, sua 
participac;ao nas exportac;6es brasileiras, a APEX Brasil criou centros de distribuic;ao 
em diversos pafses. 
Aumentar as exportac;oes brasileiras, diversificar a pauta de exportac;oes, 
ampliar a base exportadora e promover a maior inserc;ao do setor empresarial no 
processo exportador, visando a gerac;ao de emprego e renda, sao diretrizes 
essenciais observadas nos projetos apoiados pela area. 
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Criada em novembro de 1997 por Decreto Presidencial, ate 6 de fevereiro de 
2003 a APEX funcionou como uma Gerencia Especial do Sebrae Nacional. 
Nesta data, passou a ser denominada APEX-BRASIL, constituindo-se em urn 
ServiQo Social Aut6nomo, ligada ao Ministerio do Desenvolvimento, Industria e 
Comercio Exterior. 
A APEX possui hoje 5 Centros de DistribuiQao, nos palses abaixo. 
Miami u 
Lisbo/ ~\ · 
Frankfurt Vars6via 
3.2.1. Centro de distribui~ao APEX- MIAMI 
Figura 3 - Apex 
A area de Miami foi escolhida como sede do primeiros CD para facilitar o 
acesso da sua empresa ao maior mercado do mundo, fornecendo: 
• 3000 m2 em area alfandegada na Miami Free Zone, o que 
siginifica que apenas no momento da venda da mercadoria e que a 
mesma pode I precisa ser nacionalizada. 
• Alta seguranQa; 
• Areas de escrit6rios e salas para encontros com compradores; 
• Show-room de produtos brasileiros. 
Alem do apoio Hsico o exportador ainda recebe assessoria na promoQao 
dos produtos no mercado americana, na abertura de filial nos EUA e na 
contrataQao de fornecedores locais, como despachantes e transportadoras. 
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Esse beneffcio e direcionado preferencialmente as industrias que ja sao 
exportadoras de pequenos I medios volumes. Porem para complementar o 
processo, a APEX sugere que a industria exportadora abram uma filial 
americana para facilitar os tramites mais burocraticos na liberac;ao e 
distribuic;ao de mercadorias. 
Outro ponto importante, e que com o aumento da exportac;oes para 
America central, e possfvel fazer a distribuic;ao a partir do CD MIAMI, sem a 
necessidade de internalizac;ao nos EUA. 
3.2.2. Pre~os praticados pela APEX. 
• Taxa de adesao: USD 500,00 I uma unica vez 
• Taxa de permanemcia: USD 800,00 I mes 
No que refere-se a armazenagem , cabe pagar pelo espac;o elou peso 
efetivamente utilizado. Existem tres modelos de cobranc;a , respeitando as 
peculiaridades de cada setor produtivo, sendo que cada empresa utiliza o que lhe for 
mais conveniente: 
• Peso: USD 0,035 lib (11b=0,45359 kg) taxados na entrada e na safda 
da mercadoria, mais proporcional por estadia; 
• Pallet: USD 25,00 I pallet, taxados na entrada e na safda da 
mercadoria, mais proporcional por estadia, sem a possibilidade de alterac;ao da 
carga no perfodo em que estivar armazenada. 
• Volume: USD 0,25 lft3 (1 ft3 = 0,02832m3), taxados na entrada e na 
safda da mercadoria, mais proporcional por estadia 
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3.3. Dados atuais sobre as exporta~oes para os EUA. 
3.3.1 Localiza~ao 
Dentro dos pianos de prospec~ao de mercado, esta a canaliza~ao de boa 
parte dos esfor~os para conquista do mercado de brasileiros residentes nos EUA, 
principalmente na regiao da Florida. 
Vancouver 
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Figura 4 - mapa 
Os custos atuais nao representam nenhum tipo de valor agregado e 
consideram apenas a entrega da carga nas aduanas de destino. Alem dos 
custos aqui apresentados os clientes ainda ficam responsaveis pela libera~ao 
aduaneira, frete interno nos EUA e armazenagem, que segundo benchmarking 





SIMULA<;AO UTILIZANDO VOLUME 2008 
aereo maritimo Total 
Valor EXW - USD 180.105,00 420.245,00 600.350,00 
Quantidade de processes 7 24 31 
Quantidade de pe9as 66.234 154.546 220.780 
Peso Bruto 19.870,20 46.363,00 66.234,00 
F rete interne USD 1.589,62 1.931 ,ffi 3.521,44 
Despacho aduaneiro USD 1.029,41 3.529,41 4.558,82 
Brasil Despesas adm inistrativas US D 102,94 352,94 455,88 
F rete internac ional USD 71.532,72 11.590,ffi 83.123,67 
Gusto total 74.254,69 17.405,13 91 .659,82 
C us to total por pe~a - USD 1,12 0,11 0,42 
T a bela 4 - custos atuais 
Somando os custos internes nos EUA aos custos de entrega no Porto de 
destine, os importadores pagam atualmente porum custo operacional media de 
USD 1 ,09 I pe~a. 
3.4 Proje~ao de Receita e Volume 
Sendo os Estados Unidos um pals em potencial para venda de 
cosmeticos, espera-se um incremento de vendas de aproximadamente 1 0°/o ao 
ano, nos pr6ximos 3 anos. Nao considerando nesse momenta posslveis crises 
financeiras entre os palses importador e exportador. 
Rorida Pemsylvania Geogia California 
partK;~a¢o% 42,5% 5,7% 43,3% 8,5% Vol. Total 
2008 93.803 12.569 95.659 18.832 220.870 
2009 103.184 13.826 105.225 20.715 242.957 
2010 113.502 15.209 115.74 7 22.786 267.253 
2011 124.852 16.730 127.322 25.065 293.978 
Tabela 5- Proje9ao de Volumes 
Quanta a Receita, o crescimento esperado e em torno de 1 0°/o tambem, 
uma vez que a margem de contribui<;ao por produto e a mesma para todos os 
importadores. 
Florida Pennsylvania Geogia Califomia 
participa ~o % 42,47% 5,69% 43,31% 8,53% Vol. Total 
2008 1.899.520,65 254.529,29 1 .937.090,64 381.342,06 993.915,00 
2009 2.089.472,72 279.982,22 2.130.799,70 419.476,27 1 .093.30 6,50 
2010 2.2 98.419,9 9 307.980,45 2.343.879,67 461.423,90 1.202.637,15 
Tabela 6- Proje9ao de Receita 
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3.4.1 Aspectos operacionais avaliados 
Para analise sobre comportamento e a previsao de vendas para esse 
mercados sempre com a visao de 03 meses, e importante que varias 
simulacoes de custos sejam feitas para chegar ao ponto 6timo de reposicao de 
produtos. 
Porem antes da estruturacao dos calculos de custos, e importante urn 
levantamento de premissas , vantagens e desvantagens nesse processo, para 
que finalmente possamos chegar a uma conclusao de viabilidade. 
3.5. Premissas operacionais 
• Previsao de Vendas com antecedencia de 90 dias do pedido de compra; 
• Previsao de crescimento do neg6cio a medio (estoques) e Iongo prazo 
(estrutura de armazenagem), apontando volumes incrementais; 
• Gestao da Industria (Operacoes) dedicada a administracao da operacao a 
distancia; 
• Desenvolver os parceiros importadores na Gestao de Estoques, P. Vendas e 
Planejamento Estrategico (Comercial); 
• Redimensionamento da estrutura conforme necessidades do projeto; 
3.6. Riscos envolvidos 
• Sub-dimensionamento de custos e equipe devido inexperiencia com 
montagem deste tipo de operacao no exterior; 
• Gestao a distancia da liberacao alfandegaria e da distribuicao interna 
• Aumento do percentual de perdas de produtos devido a: reducao de 
possibilidades de desova a outros pafses; 
• Sistema APEX para gestao de estoque pouco sofisticado e nao integrado ao 
SAP e controle dos lotes e validades. 
3. 7. Vantagens 
• Foco no neg6cio principal; 
• Fluxo de caixa otimizado; 
• Recebimento do produto com maior valor agregado; 
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• Menor risco de falta de produtos se observadas as premissas de Previsao de 
vendas e planejamento; 
• Diminuicao da perda de produtos devido a validade, transporte, aduana; 
• Eliminar envolvimento com processos de menor conhecimento na chegada 
das cargas (aduana, despachantes, transportadores); 
• Eliminar desgaste com equipe Brasil com discuss6es sobre o pedido, modal, 
custos de transporte, data de embarque, agentes internacionais; 
• Otimizacao de tempo do parceiro com a eliminacao da gestao logfstica 
I nternacional. 
• Fortalecer a marca no mercado internacional, principalmente no USA, 
gerando maior atratividade para conquista de novos parceiros comerciais; 
• Oportunidade de utilizar os custos otimizados da APEX, mais baratos que 
outras operacoes no mercado alvo; 
• Oportunidade de otimizar envios de cargas como know how 0 Boticario e 
nao a partir de definicoes do parceiro; 
• Ganho em escala nas negociacoes em servicos terceirizados. 
3J3. P"'svantagens 
~~~ """;usto incremental do produto; 
• Alocacao de recursos para qualificacao da previsao de vendas e gestao de 
estoques. 
• Menor flexibilidade para redirecionar estoques devido operacao dedicada ao 
somente mercado alvo; 
• Gestao da operacao sem apoio de sistema on-line; 
• Problemas logfsticos podem afetar maior numero de parceiros do mercado 
alvo; 
• CD sera operacionalizado pela APEX, com pessoal inexperiente em 
cosmeticos, sendo necessaria treinamento previo; 
• Possfvel aumento das perdas de estoque 
• Abertura de uma New Co para responsabilidade sobre as nacionalizacoes de 
mercadorias; 
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3.9 Proje~ao de custos futuros 
Observados os pontos acima , faz se necessaria uma projec;ao de custos 
utilizando o armazem APEX , simulando volumes atuais e futuros. 
ano 1 ano2 ano3 
Gusto de Produc;ao 685.139 753.653 829.018 
Receita Bruta USD 1.093.307 1.202.637 1.322.901 
Quantidade anual 242.957 267.253 293.978 
num. Containers 7 7 8 
Qtd a de em FT3 15.987 17.585 19.344 
Valor EXW - USD 1.093.307 1.202.637 1.322.901 
Media de dias de estoque 180 180 180 
Taxa diana 133 146 161 
Armazenagem -entrada 3.997 4.396 4.836 
Armazenagem- permanencia 23.884 26.272 28.900 
Armazenagem - safda 3.997 4.396 4.836 
C usto fixo -APEX 9.600 9.600 9.600 
Contador 3.000 3.000 3.000 
Desp. Administrativas +FDA 660 660 660 
Frete intemacional 20.246 22.271 24.498 
Despacho aduaneiro 1.856 2.042 2.246 
Frete aduana /apex 2.025 2.227 2.450 
Taxa de protecionismo 3.712 4.083 4.491 
Impastos 28.973 31.870 35.057 
Frete intemo- CD- Cliente 58.310 64.141 70.555 
Despesas Operacionais Total- USD 160.258 174.958 191.128 
Treinamentos 12.600 2.700 2.700 
Via gens 10.000 6.000 6.000 
Locomo<;ao 5.000 2.500 2.500 
Abertura da New Co. 7.000 
Assessoria Jurfdica 4.000 4000 4000 
desenvolvimentos de Tl 12.000 12000 
Outras despesas 2.000 2400 2400 
Total de lnvestimentos 52.600 29.600 17.600 
Margem de contribuicao 195.309 244.426 285.155 
Margem% 17,86% 20,32% 21,56% 
Tabela 7- Proje9ao de custos 
A tabela acima considera abastecimentos bimestrais e compras quinzenais 
dos clientes. E como resultado de inumeras simulac;6es anteriores, conclui-se que a 
melhor forma de cobranc;a para os produtos cosmeticos e em volume (de acordo 
com a tabela APEX). 
A margem praticada pela industria normalmente varia entre 40 e 60% e ao 
implantar o CD essa margem cairia para aproximadamente 20%, se recuperando 
gradativamente como ganho de volume. 
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3.1 0 Fl uxo proposto 
0 resultado pretendido do referido estudo e oferecer alto nfvel de servi90 e 
agregar valor aos produtos que ja possuem boa aceita9ao no mercado norte 
americana, trazendo nossos clientes ao foco principal que e o varejo e o incremento 
de vendas. 
PRO POSTA 
.~ ./!! (I) (I) ./!! (I) (I) ./!! tJ ./!! 0 (I) 0 ·~ ~ o .e _ ~ 5 0 fi. .g ~ ~ .$l 18 •!:: 
:8 fJ .... u. ~ (4 fJ 0 ~ ~ ~ 'I{ fJ a. 1 'tlJ~ .!fu. ~ tB c: $ 5 e c: ~ ~ ~ 10 § c: ~ 10 fl.) .g QJ ~ ' tlJ I fl.) .g 10 Q 10 § ecr 0 ~ ,..;; oq' ~ ~ 10 10 (J Q s -8 
Entrega " Porta-a-Porta " 
Figura4 - Fluxo proposto 
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4. CONCLUSAO 
Ao Iongo desse estudo, foi necessaria buscar informac;oes para formac;ao de 
massa critica, capaz de julgar a viabilidade ou nao do referido projeto. Passando 
desde pesquisas te6ricas, praticas de mercado ate project6es futuras acerca do 
assunto. 
Oferecer agilidade e focar os clientes no que realmente lhes diz respeito, que 
sao as vendas e conhecimento do varejo, foram os quesitos estimuladores e causa 
da preocupaC(ao desse projeto. 
Uma das bases praticas "consultadas" foi a Industria exportadora de 
cosmeticos 0 Boticario, hoje presente em 24 paises , porem a cada dia procurando 
o aprimoramento dos seus processos e a satisfac;ao do consumidor final. Vale 
comentar que os valores aqui utilizados sao meramente ilustrativos. 
Partindo para resoluctao de uma serie de problemas como; longos tempos de 
transito, containers com espac;os ociosos , inumeros embarques aereos para suprir 
urgencias e pior, perdas de vendas por falta de estoque, encontramos como uma 
das soluc;oes cabiveis a implantactao de um Centro de Distribuictao em Miami. 
Sendo que um dos requisitos principais para viabilidade desse projeto e 
procurar manter os prec;os de venda no varejo competitivos, cabe mencionar que a 
operactao atual tem um custo logfstico aproximado de US1 ,09 por pec;a embarcada, 
considerado na formactao de precto de vend a. 
Com os novas parametros de entrega, esse custo tende a cair para USD 0,65 
por pec;a no segundo anode operactao, sendo que as despesas logisticas somadas 
ao investimento inicial, ficariam em torno de USD 0,87por pec;a no primeiro ano de 
operactao;. ou seja, ainda assim 20,18% a baixo do custo atual. Essa economia e 
evidenciada pelo ganho em volume nos embarques marftimos e a eliminac;ao de 
embarques aereos. 
Como "inicialmente" nao fica considerada o incremento de precto aos clientes 
distribuidores, a margem de contribuictao industria cairia para 17,86% contra 40% 
atuais. Porem, a recuperactao desse percentual e gradativa ao Iongo dos anos e de 
acordo com o aumento de receita. 
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Do ponto de vista operacional os ganhos seriam em inumeras etapas, mas 
considerando a capacidade do armazem APEX e particularidades do processo 
logfstico de cosmeticos, contata-se que a utilizagao desse beneffcio e sustentavel 
para o horizonte de apenas 03 anos. Essa debilidade da-se pela falta de sistemas de 
informagao avangado do referido armazem e a impossibilidade de expansao ffsica. 
Existe a necessidade de adequagao da operagao da industria exportadora 
aos padr6es oferecidos por esse armazem, assim como redesenho de processos e 
alteragao nos perfis de compra, por parte dos clientes distribuidores 
Em resumo, os ganhos em custos operacionais, principalmente, a partir do 
segundo ano de operagao sao consideraveis, porem prosseguir com o projeto e 
fazer sua manutengao, consiste em constante e minuciosa avaliagao da capacidade 




Anexo A - Proforma 
lf11lorter: Brazilian Fashion Inc 
EIN#04-\3 515494 
PROFORMA 137 Concord Street 
Framnghan - Massachusetts- EUA 
Notify: Brazilian Fashion Inc 
Exporter: CALAMO DISTRIBUIDORA DE PRODUTOS DE BELEZA S/A Payment tenn : Advanced Marks: o Boticaro 
Rua Marc Dybas, 801 , sala Galamo - C1 C Way of tm nsport : By Air Meter Cubic: 1,94953 M3 
Cep: 8145o-582-Curitila -PR Loading port: s. Jose dos Pil hais'Brazi Qty boxes: 16 Boxes 
Suppliers: Botica Comercial Farmaceutica S/A Destination port : BOSTON /EUA Gross Weight: 375,9 KGs 
Proforma 1656/08 -August 18th., 2008. Tran sportatlon: Panapina Net Weight : 314,2 KGs 
Code I Description HS-CODE Qty urit value USD Total 
2580 QUASAR AFTERSHAVE GEL 3.9 OZ 33071000 28 4,54 127,12 
9234 NISPA PURIF GEL FOR LEGS AND FEET 6.8 fl 33072090 48 3,63 174,24 
9235 NISPA PURIF BODY MASSAGE GEL 6.8 floz 33049990 24 4,23 101 ,52 
9250 NISPARESTMOISTFLAN RASPBERRY 8.82oz 33049990 36 4,99 179,64 
9666 B/ACTIVE MOIST LOTlON COCO/CUP 13.5FL OZ 33072090 27 4,60 124,20 
9675 LILY ESSENCE EAU DE PARFUM 2,5 II oz 33030020 16 17,50 280,00 
10426 B/ACTIVE M F LOTICX'J RIL ROOT 13.5 fioz 33072090 27 3,93 106,11 
60384 FLORATTA IN BLUE EDT3.4 FL OZ 33030020 60 7,56 453,60 
60426 QUASAR EDT 4.2 FL OZ 33030020 70 9,07 634,90 
60448 MYRIAD EDT 3.4 FL OZ 33030020 50 10,58 529,00 
60450 PORTINARI EDT 3.4 FL OZ 33030020 54 10,58 571 ,32 
60493 HOMME.COM EDT3.4 FL OZ 33030020 36 10,58 380,88 
60601 FLORATTA IN GOLD EDT 3.4 FL OZ 33030020 30 7,56 226,80 
60774 ARBO EDT 3.4 FL OZ 33030020 40 12,10 484,00 
61143 FLORATTNROSE EDT3 .4 FL OZ 33030020 30 7,56 226,80 
61149 QUASAR ARE WOMAN EAU TOILETTE 2.5 lbz 33030020 35 12,10 423,50 
61200 GLAMOUR EAU TOILETTE 2,5 II oz 33030020 54 13,61 734,94 
61205 INNAMORAT A EDT 3.7 FL OZ VS3 33030020 35 4,84 169,40 
61206 THATY EDT 3.7 FL OZVS3 33030020 70 4,84 338,80 
61219 ACCORDES EDT 2.82 FL OZ VS2 33030020 42 12,10 508,20 
61220 ACQUA FRESCA EDT 3.7 FL OZ VS3 33030020 70 4,84 338,80 
61263 A/01 ALLEGRIACITRICO EAUTOIL8.4fl oz 33030020 28 6,70 187,60 
61294 ROYALTY EDT 3.4 fl oz 33030020 24 9,07 217,68 
61261 A/01 ALLEGRIA FOUGERE EAU TOIL 8.4 floz 33030020 28 6,70 187,60 
I 962 7.706,65 
TOTAL FCASAOJOSEDOS PINHAIS- USD $7.706,65 
INFORMACOES IMPORTANTES /IMPORTANT INFORMAnON I INFORMACIONES IMPORTANTES 
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Anexo B - Fatura Comercial 
Importer: Brazilian Faslion Inc 
EIN#04-3515494 
INVOICE I FATURA COMERCIAL 137 Concord Street 
Frarringhan- Mlssachusetts- EUA 
Notify: Brazilian Faslion Inc 
Exporter: CALAMO DISTRIBUIDORA DE PRODUTOS DE BEL.EZA 5/A Payment lerm: Advanced Marks: Br82il o Boli:arkl 
RuaMarkl Dybas, 801- Sala Galamo- CIC Way of1ransport: By Air Meter Cubic: 1,94953 _Ill' 
Cep: 8145Q-582- Curitlla- PR -Bras! Loading port s. Jose dos Pi1 haisJBr82il Qtyboxes: 16 BOX~!! 
Suppliers: Botica Comercial Farmaceutica 5/A Destination port: Boston/EUA GrossWei!tJt 375,90 Kgs 
INVOICE l658..t18 -August 18th., 2008. Transportation: UTI Net Weight: 314,20 Kgs 
Code Description HS·CODE Qty unit value USD Total 
2580 QUASAR AFTERSHAVE GEL 3.9 OZ 33071000 28 4,54 127,12 
9234 NJSPA PURIF GEL FOR LEGS AND FEET 6.8fl 33072090 48 3,63 174,24 
9235 NJSPA PURIF BODY MASSAGE GEL6.8 floz 33049990 24 4,23 101,52 
9250 NJSPA RESTMOISTFLAN RASPBERRY 8.82 oz 33049990 36 4,99 179,64 
9666 B/ACTIVE MOIST LOTION COCO/CUP 13.5FL OZ 33072090 27 4,60 124,20 
9675 LILY ESSENCE EAU DE PARFUM 2,511 oz 33030020 16 17,50 280,00 
10426 B/ACTIVE M F LOTION AIL ROOT 13.5 floz 33072090 27 3,93 106,11 
60364 FLORATTA IN BLUE EDT3.4 FLOZ 33030020 60 7,56 453,80 
60426 QUASAR EDT 4.2 FL OZ 33030020 70 9,07 634,90 
60448 MYRIAD EDT 3.4 FL OZ 33030020 50 10,58 529,00 
60450 PORTINAR I EDT 3.4 FL OZ 33030020 54 10,58 571,32 
60493 HOMME.COM EDT3.4 FLOZ 33030020 36 10,58 380,88 
80601 FLORATTA IN GOLD EDT 3.4 FL OZ 33030020 30 7,56 226,80 
60774 ARBO EDT 3.4 FL OZ 33030020 40 12,10 484,00 
61143 FLORATTNROSE EDT3.4 FL OZ 33030020 30 7,56 226,80 
61149 QUASAR ARE WOMAN EAU TOILETTIE 2.5floz 33030020 35 12,10 423,50 
61200 GLAMOUR EAU TOILETTE 2,5 II oz 33030020 54 13,61 734,94 
61205 INNAMORATA EDT 3.7 FL OZ VS3 33030020 35 4,84 169,40 
61206 THATY EDT 3.7 FLOZVS3 33030020 70 4,84 338,80 
61219 ACCORDES EDT 2.82 FL OZ VS2 33030020 42 12,10 508,20 
61220 ACQUA FRESCA EDT 3.7 FL OZ VS3 33030020 70 4,84 338,80 
61263 NDI ALLEGRIACITRICO EAUTOIL8.411 oz 33030020 28 6,70 187,60 
61294 ROYALTY EDT 3.4 II oz 33030020 24 9,07 217,68 
NDI ALLEGRIA FOUGERE EAU TOIL 8.4 II O/ 33030020 28 6,70 187,80 
962 7.706,65 
FCA SAO JOSE DOS PINHAIS • USD $7.706,651 
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Anexo C - Packing List 
~: 
Oila1D n; fl-r:l'hricb-a de P.D:xiJtr::s de Ba1.aza SIA 
1\a Mir:io ~ 001, S!lla Oila1D- ax: 
O!P 8145>-58:2 - ClJrltil:a - m 
~: 
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Anexo D - Conhecimento de Embarque 
204781317~8 
trBRA'Sf ~-.-­
AVENIDA SANTA CA . A~tNA, J2S 
CEP 04635-001 - SAO PAULO -
BRASIL 
~-'" _______ TEL_._ NO._:_ 
fiLE" 3529A€08700~06 
LT 1t FX092 
SHP REF 023 2929 0052 
USD1.00:::BRL1.695 
D.ATE 25 AUG OS 
81 L CADIOl 
llat,. /' 
/./'' 
1. 7S 919.37 
<::t!Mo• •;t ' • 





EAU DE PARFUM 
PROMOTION MATERIAL 
MARKETING DISPLAY 
BRAND: 0 BOT ICAfHO 
FREIGHT PRE:PAlO 






RAC - . DANOEROUS(C) MZC - MISCELLAN(C) 
UTI DO BRASIL LTOAr As Authorized Agent 
For Shipper CA AMO ~tStR,. D,f, PRODS.- BELEZA S/A 
SP 
.1 
20478 3 zsa 
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